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The Quantum-leap Development of “Growth Strategy Cube” in a Representative Japanese 





The first half of the year 2006 began to see salient dynamism of M&A (merger and 
acquisition) activities among selected Japanese manufacturing firms.With the above 
dynamism, the author was inspired to have contributed an article elsewhere1）several 
months ago to provide his brief analysis with specific reference to two representative 
cases, Toshiba and NSG (Nippon Steel Glass: Nihon Ita Garasu in Japanese), within the 
context of strategic management. 
The continuing dynamism during the second half of 2006 has allowed the author in 
this article to take a step further in enriching the contents of the above analysis, in 
particular, regarding NSG. 
The major contents of this article will be divided into the following two sections. 
First, it will be clarified in Section B how NSG’s acquisition strategy has been made 
use of in their take-over of Pilkington in order to effectively develop their “growth 
strategy cube” within the context of strategic management. 
Second, it will be explored in section C how NSG has been dealing with some major 
issues of PMI (Post-Merger Integration) so that their developed cube can lead ultimately 
to the creation of new corporate values for their stakeholders within the same context. 
These two sections will lead to Section D in which the future challenges for the 









B NSG の事業変容：「成長戦略キューブ」の飛躍的な発展 





































































2 M&A 行動のダイナミズム 





対比した 2006 年度の顕著な特徴は、「M&A 行動
のダイナミズム」（文献№1 のタイトル）である。 
その論文のセクション B「日本企業における
M&A 行動の活性化」を構成する次の 4 つの項の
タイトルは、その内容を象徴的に伝えている。 
1 不得手だった手段戦略の展開 
2 M&A に対するトップの基本姿勢の変化 
3 M&A の件数と金額の急増 
4 M&A 案件の大規模化 
文献№1 およびこの論文の 2 つの執筆時点の間


















する主要な用具として、次の 3 つの図および 1 つ

























































































































































1 NSG によるピルキントンの買収 
「小が大を飲む」というジャーナリスティック
な表現で報道されたように、世界第 6 位の板硝子
メーカ ・ーNSG による同第 4 位のピルキントンの
買収 4）は、当初の計画どおり 2006 年 6 月末まで
に実現した（買収金額 3,585 億円）。同年 11 月 21
日にプレスリリースされた NSGの 2007 年 3月期
中間決算では、損益計算書および貸借対照表の両
ベースで、ピルキントンは、それぞれ第 2 四半期
（7 月－9 月）および第 1 四半期末（6 月 30 日）












（表 5）。これが、いわば NSG／Pilkington の「自
画像」である（NSG ホームページ「中期計画

































この 2 では、NSG によるピルキントンの買収行
動を「成長戦略キューブ」（図 2）の視点から次の
3 点で簡潔に解明する。 





約 7 倍（5 拠点から計 34 拠点）という飛躍的な発
展をとげることになった（図 5）（NSG ホームペ
ージ「新中期計画（FY2008－FY2011）」、21 Nov. 
2006, p.43）。図 2 の左半分で示す「3 つの基本軸」
における立地軸の飛躍的な発展である（註 2）。 





















































ては、次の 2 点が社内外に公表されている（図 7）
（NSG ホームページ「新中期計画 FY2008－
FY2011」21 Nov. 2006, p.27）。 




② 「シナジー」の目標値は 2014 年に年間













2006 年 6 月末の時点での NSG および FY2014




① 立地軸：約 10 倍 
② 技術軸：約 1.5 倍～約 2 倍 
③ 事業軸：約 1.5 倍～約 2 倍 

























































（文献№9「新中期計画（FY2008ーFY2001）」, 21 Nov. 2006, p.27）  
 














この YMC の事例と対比すると、約 7 年 9 ヶ月
の期間を計算上は 3 年に換算するとして、NSG／




































筆者による第 2 回の提言であった。 
以下の 2 および 3 に続き 4 では、前 2 回との重
複をできる限り避けながら、第 3 回の提言を NSG
に対して試みることにしたい。 
 
2 NSG における PMI への対応の基本姿勢 
さて、この 2 つのテーマに関しては、NSG／
Pilkington が実現してから約 140 日しか経過して








Part1 Global Industry Context（ガラスの世
界市場概観） 
Part2 Glass－A Growth Industry（市場の成
長について） 
























ェクトチームの検討結果は、2006 年 12 月いっぱ
いを目途にして社内外に公表されることになって
いる。同チームがとり上げているテーマは約 30
あるが、大きな柱は次の 3 つであるという 5）。 





4 NSG のトップ・マネジャーにとっての課題 
前段の 2 および 3 で紹介したように、NSG／
Pilkington が実現してから今日まで、わずか約











目標年度としての 2014 年 3 月末までの今後約 6
年の間に次の 2 つの使命を同時並行的に完遂する
ことが要請される。 


































































































































最後に、2003 年に作成された表 5 に関しては、
2010 年頃の時間の地平線を念頭においていた。 









NSG および NSG／Pilkington にとっての今後
の課題に関しては、すでに前段 C において議論し
たので、この 2 では筆者の今後の 3 つの研究課題
を識別して筆をおくことにしたい。 
第 1 は、筆者の基本姿勢として、前段の 1 で指
摘した筆者のアプローチをさらに一段と推進する
ことである。 
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